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 The formulation of the problem in this study is how to improve purchasing 
decisions. This study aims to analyze the effect of promotional activities, price 
perceptions, and brand image on the decision to purchase a Toyota Calya Car in 
Semarang 
 The sampling method used in this study is a combination of accidental 
sampling and purposive sampling methods. Samples that met the criteria in this 
study were 100 people who had purchased Toyota Calya car products in Semarang. 
This means that the respondent really understood the product from the Toyota 
Calya car.  
 Based on the results of the study, the regression equation is obtained as 
follows: Y = 0.530X1 + 0.249X2 + 0.220X3. Based on the analysis of statistical 
data, the indicators in this study are valid and the variables are reliable. In testing 
classical assumptions, the regression model is free from multicolonity, 
heteroscedasticity does not occur, and is normally distributed. The individual 
sequence of each of the most influential variables is the promotion activity variable 
with a regression coefficient of 0.530, then price perception with a regression 
coefficient of 0.249 and a brand image of 0.220. Hypothesis testing carried out 
using the t test shows that the three independent variables, namely promotion 
activities (X1), price perceptions (X2), and the brand image (X3) studied are proven 
to be positively and significantly affect the dependent variable, the purchasing 
decision (Y). Then through the f test it can be seen that the variables are 
promotional activities, price perceptions, and brand image is indeed feasible to test 
the dependent variable, namely the purchasing decision. Adjusted R Square shows 
that 59.9% of the variation in purchasing decisions can be explained by the three 
independent variables in the regression equation. While the remaining 40.1% is 













Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu bagaimana cara meningkatkan 
keputusan pembelian. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 
aktifitas promosi, persepsi harga, dan citra merk terhadap keputusan pembelian 
Mobil Toyota Calya di Semarang. 
Metode sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah kombinasi 
metode accidental sampling dan purposive sampling. Sampel yang memenuhi 
kriteria dalam penelitian ini sebanyak 100 masyarakat yang telah melakukan 
pembelian produk mobil Toyota Calya di Semarang.  Hal ini dimaksudkan bahwa 
responden benar-benar paham dengan produk dari mobil Toyota Calya. 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh persamaan regresi sebagai berikut :  
Y = 0,530X1  + 0,249X2 + 0,220X3. Berdasarkan analisis data statistik, indikator-
indikator pada penelitian ini bersifat valid dan variabelnya bersifat reliabel. Pada 
pengujian asumsi klasik, model regresi bebas multikolonieritas, tidak terjadi 
heteroskedastisitas, dan terdistribusi normal. Urutan secara individu dari masing-
masing variabel yang paling berpengaruh adalah variabel aktifitas promosi dengan 
koefisien regresi sebesar 0,530, lalu persepsi harga dengan koefisien regresi sebesar 
0,249 dan citra merk sebesar 0,220. Pengujian hipotesis yang dilakukan 
menggunakan uji t menunjukkan bahwa ketiga variabel independent yaitu aktiftas 
promosi (X1), persepsi harga (X2), dan citra merk (X3) yang diteliti terbukti secara 
positif dan signifikan mempengaruhi variabel dependent yaitu keputusan pembelian 
(Y). Kemudian melalui uji f dapat diketahui bahwa variabel apakah aktifitas 
promosi, persepsi harga, dan citra merk memang layak untuk menguji variabel 
dependen yaitu keputusan pembelian. Adjusted R Square menunjukkan bahwa 
59,9% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh ketiga variabel 
independen dalam persamaan regresi. Sedangkan sisanya sebesar 40,1% dijelaskan 
oleh variabel lain diluar ketiga variabel tersebut. 
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1.1. Latar Belakang Masalah 
Iklim kompetisi pada dunia perdagangan saat ini makin terasa. Di sisi lain 
perubahan lingkungan yang demikian pesat semakin mendukung kompetisi yang 
sedang terjadi saat ini. Menurut Kotler dan Armstrong (2015) bahwa Pelaku usaha 
harus berusaha semaksimal mungkin untuk memahami dan mempelajari kebutuhan 
serta keinginan dari pelanggannya sehingga dapat memberikan informasi bagi 
perusahaan untuk menentukan strategi pemasaran agar dapat memberikan kepuasan 
terhadap pelanggannya. Perusahaan dituntut untuk memprioritaskan kepuasan 
pelanggan sebagai tujuan utama. Hal ini dapat terlihat dari terus meningkatnya 
komitmen dari perusahaan terhadap kepuasan pelanggan dalam visi-misi nya, iklan, 
ataupun promosinya. Untuk unggul dalam persaingan perusahan harus dapat 
memberikan value dan kepuasan terhadap pelanggan melalui penyampaian produk 
dan jasa berkualitas dengan harga yang bersaing. 
Di Indonesia industri otomotif berkembang dengan cepat sehingga membuat 
daya saing menjadi semakin ketat, terutama dalam industri mobil yang membuat  
Para produsen mobil selalu melakukan inovasi terhadap produknya. Kondisi ini 
dapat dilihat dari semakin banyaknya jenis dan merek mobil yang ada di Indonesia. 
Yang mengakibatkan para konsumen menjadi semakin selektif dalam menentukan 
produk yang akan dibeli. Berdasarkan hal ini akan muncul faktor yang akan menjadi 





manfaat yang diperoleh konsumen terhadap produk. Selain itu, besar kecilnya biaya 
yang harus dikeluarkan konsumen untuk mendapatkan produk juga masuk dalam 
pertimbangan. Semakin bertambahnya keragaman kegunaan, jenis dan fitur yang 
ditawarkan membuat konsumen semakin kesulitan dalam membedakan produk. 
Oleh karena itu Inovasi pada tiap produsen mobil terhadap produk terus menerus 
muncul agar dapat menarik minat konsumen dan tentu saja supaya konsumen 
bersedia untuk membeli produk yang dihasilkan, (Gaikindo) (Sumber: 
http://otomotif.kompas.com, 2015). 
Perkembangan jaman yang pesat dan semakin meningkatnya kebutuhan  
transportasi membuka peluang bagi perusahaan otomotif terutama pada mobil jenis 
city car  atau  LCGC (Low Cost Green Car). Makin banyaknya merek mobil LCGC 
dengan kualitas serta desain yang menarik dengan harga yang dapat bersaing.  Hal 
tersebut membuka peluang bagi perusahaan yang bergerak di bidang otomotif untuk 
mendominasi dalam pangsa pasar. Di Indonesia, pasar mobil LCGC termasuk pasar 
yang begitu variatif, dimana pemimpin dalam pasar ( market leader) yang terus 
mengalami perubahan (Gaikindo). (Sumber: http://otomotif.kompas.com, 2015). 
Toyota Calya Merupakan produk mobil  yang di produksi oleh Toyota yang 
termasuk dalam jenis  low cost green car, yaitu jenis mobil yang ramah lingkungan 














vios 32 unit 18 unit 
corolla 13 unit 14 unit 
camry 5 unit 11 unit 
avanza 1637 unit 1372 unit 
agya 548 unit 513 unit 
calya 1853 unit 1514 unit 
etios 56 unit 21 unit 
yaris 205 unit 163 unit 
sienta 267 unit 73 unit 
innova 1236 unit 1259 unit 
nav 1 5 unit 31 unit 
alphard 23 unit 37 unit 
vellfire 6 unit 18 unit 
rush 280 unit 492 unit 
fortuner 302 unit 302 unit 
Sumber : PT. New Ratna Motor Nasmoco Grup, 2018 
Data di atas menunjukan jenis mobil Toyota yang paling banyak di minati  
pada tahun 2018 . Dimana dapat dilihat terjadi penurunan penjualan pada mobil 
Toyota Calya sebesar 339 unit. Berdasarkan wawancara terhadap narasumber 
bapak Hary Setiawan selaku Marketing Communication P.T New Ratna Motor 
penjualan mobil Toyota Calya pada tahun 2018 mengalami penurunan sebanyak 
18,3% dari penjualan tahun 2017. Oleh karena itu fokus kajian pada penelitian ini 
tertuju pada faktor – faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian pada 
pengguna mobil Toyota Calya di Semarang. 
Persaingan yang ketat dalam industri otomotif mendorong para dealer untuk 
lebih kreatif dalam menarik konsumennya. Hal ini berkaitan dengan perilaku 





berhubungan dengan aktifitas promosi, persepsi harga, dan citra merk meyakinkan 
konsumen melakukan keputusan pembelian. 
Tjiptono (2005) menyatakan promosi merupakan kegiatan pemasaran yang 
berusaha membujuk/mempengaruhi, menyebarkan informasi  dan mengingatkan 
target pasar atas perusahaan serta produknya agar bersedia untuk membeli, 
menerima bahkan loyal pada produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Promosi 
yang menarik akan mempermudah minat beli konsumen dalam memberikan 
keputusannya. Promosi ini akan mampu membentuk perilaku konsumen pada 
konsep keputusan, pembelian. Dan penelitian yang, telah ,dilakukan oleh Andrianto 
(2013) mengatakan ,bahwa promosi ,berpengaruh signigfikan ,positif pada 
keputusan pembelian. 
Harga merupakan bagian dari elemen bauran pemasaran yang menghasilkan 
pendapatan sedangkan elemen lain menghasilkan biaya. Peranan harga sebagai 
penentu pilihan utama pembeli, karena konsumen yang akan memutuskan apakah 
harga suatu produk sudah sesuai atau belum. Keputusan dalam penetapan harga 
selalu berorientasi pada pembeli (Kotler dan Keller, 2009)  
 Cannon,dkk (2008) menyatakan bahwa harga adalah sejumlah uang yang 
ditawarkan oleh produsen kepada konsumen untuk mendapatkan kesepakatan. 
Ketika konsumen melakukan pembelian terhadap suatu produk, berarti konsumen 
akan menukar suatu harga (nilai) untuk memperoleh suatu nilai lainnya (manfaat 
karena kepemilikan atau pemakaian produk). Apabila konsumen beranggapan 
bahwa harga lebih tinggi dari nilai produk,  maka konsumen tidak akan melakukan 





harga berada di bawah nilai produk, maka konsumen akan membeli produk tersebut 
(Wijaya,2017). Penelitian yang dilakukan oleh Wijaya (2017) dan Andrianto (2013) 
menyatakan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Citra merek (brand image) yang kuat merupakan suatu keharusan yang harus 
di miliki oleh setiap perusahaan. Menurut Rangkuty (2004) Citra merek adalah 
sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan melekat dibenak konsumen. Saladin 
(2010) mengungkapkan bahwa merek merupakan sejumlah kesan yang pelanggan 
ataun konsumen dapatkan yang berupa manfaat emosional serta fungsional yang 
dirasakan sehingga akan muncul suatu posisi khusus dalam ingatan mereka.  
Citra merek termasuk aset perusahaan yang sangat berharga oleh karena itu 
dibutuhkan waktu yang cukup lama serta kerja keras untuk membangun reputasi 
dan citra merek (brand image). Citra merek yang kuat dapat membuat citra 
perusahaan semakin mengembang, merek ini sangat membantu dalam 
mengiklankan kualitas dan besarnya perusahaan. Begitu juga sebaliknya citra 
perusahaan dapat memberikan pengaruh terhadap citra merek (brand image) dari 
produknya yang akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap 
produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Semakin baik citra merek produk yang 
dijual maka akan berdampak baik juga terhadap keputusan pembelian pada 
konsumen. Disinilah dapat terlihat seperti apa merek dapat memengaruhi 
pandangan konsumen dengan Citra Merek (Brand Image) dari produk tersebut. 
(Putra, 2016). Sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Wijaya (2017) yang 





Berdasarkan penjelasan pada latar belakang di atas, selanjutnya penulis 
tertarik merumuskan judul penelitian yakni “ Analisis Pengaruh Aktifitas 
Promosi, Persepsi Harga, Dan Citra Merk terhadap Keputusan Pembelian 
Mobil Toyota Calya di Semarang (Studi Pada PT. New Ratna Motor) ”. 
1.2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah tersebut di atas, maka masalah dalam 
penelitian ini adalah penurunan jumlah penjualan mobil Toyota Calya dari tahun 
2017 hingga 2018 di Semarang. Sehingga dalam penelitian ini akan dikaji mengenai 
bagaimana upaya manajemen dalam meningkatkan penjualan mobil Toyota Calya. 
Adapun pertanyaan penelitian sebagai berikut : 
1. Bagaimana pengaruh aktifitas promosi terhadap keputusan pembelian ? 
2. Bagaimana pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian? 
3. Bagaimana pengaruh citra merk terhadap keputusan pembelian ? 
 
1.3. Tujuan Penelitian  
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Untuk menganalisis pengaruh aktifitas promosi terhadap keputusan 
pembelian. 
2. Untuk menganalisis pengaruh persepsi harga terhadap keputusan 
pembelian. 







1.4. Manfaat Penelitian 
Adapun Manfaat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
1. Bagi PT. New Ratna Motor 
Penelitiaan ini dapat digunakan oleh PT. New Ratna Motor dalam 
memberikan informasi tambahan saat melakukan analisis pengembangan 
penjualan dan usahanya berikut dengan faktor pendukungnya guna 
meningkatkan keputusan pembelian. 
2. Bagi Kalangan Akademis 
Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi wacana serta literatur 
di penelitian manajemen pemasaran khususnya berkaitan dengan faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dari sudut pandang 
aktifitas promosi, persepsi harga, dan citra merk kepada konsumen. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
